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Abstrakt 
 
Tato bakalářská práce se zabývá vytvořením podnikatelského záměru, jehož předmětem 
je založení firmy Řeznictví Pitta, která se zabývá prodejem masných výrobků a lahůdek 
se zahraničním sortimentem a výběrem odrůdových vín. Obsahuje návrhy 
marketingového, finančního plánu a analýzu externího prostředí. Cílem je vyhodnotit 
reálnost a uskutečnitelnost samotného podnikání. 
 
 
Abstract 
 
 
This bachelor's thesis deals with creating a business plan designed to start business of 
Pitta Butchery, which sells meat products and delicatessen with a range of foreign and 
choice of varietal wines. It contains proposals for marketing, financial planning and 
analysis of the external environment. The aim is to evaluate the feasibility and viability 
of the business itself. 
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Úvod 
 
Moje bakalářská práce má posloužit jako předloha k realizaci vzniku mikropodniku - 
řeznictví se sortimentem italských a zahraničních lahůdek a vybraných vín k masu. 
Tento podnikatelský plán by měl vést k úspěšnému startu  podniku, k prozkoumání trhu, 
zjištění úskalí, která mohou vzniknout a jsou spojena se založením mikropodniku - 
řeznictví, zajistit správné marketingové prostředí se zaměřením na kvalitu výrobků. 
  
K výběru právě tohoto tématu mě vedla skutečnost, že založení mikropodniku nebývá 
zpravidla tak jednoduché, jak se může v prvopočátcích zdát. Musíte splňovat hned 
několik kriterií, například schválení prostoru hygienickou stanicí. I když se může tento 
krok zdát snadný, následuje před ním mnoho jiných povolení a schválení, které si 
budoucí živnostník musí doslova vyběhat po úřadech. Tyto kroky si popíšeme 
v kapitole založení samotného podniku.  
 
Dalším aspektem výběru právě tohoto tématu je moje špatná zkušenost se samotným 
chodem řeznictví v České republice a také prostor na trhu, který dává možnost předložit 
zákazníkům kvalitní zahraniční suroviny a k tomu i doplňující sortiment, jak to bývá 
zvykem v západní Evropě. K úspěchu by měla napomoci současná situace řeznictví 
v České republice, ale i mediální tlak, který je vyvíjen médiemi a časopisy. Lidé chtějí 
jíst zdravěji a poznávat nové pochutiny. Mnohdy malí soukromníci zapomínají na to 
jediné, co je může uchránit před tlakem supermarketů a to jest dobré jméno podniku. 
Nevědomost toho, že pokud zákazník bude nespokojený s kvalitou našeho výrobku 
jednou, může znamenat jeho ztrátu a tím pádem ztrátu zisku pro náš podnik navždy. 
  
V době ekonomické krize, která zasáhla i naši ekonomiku, chci založit podnik, který 
bude dbát především na kvalitu a jakost výrobků. Vidím to jako jedinou možnost jak 
v přeplněném sektoru prodeje masných výrobků uspět. Pokud úspěch bereme jako 
zákaznickou důvěru a jeho ochotu za kvalitu výrobku zaplatit vyšší cenu.  
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V části bakalářské práce Návrh podnikatelského plánu všechny aspekty rozeberu 
podrobně i s nejdůležitějším aspektem podnikání a to finanční částí, tak aby mohl tento 
podnikatelský plán posloužit i pro ostatní podnikatele se stejným nebo podobným 
záměrem.   
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1 Vymezení problému, cíl bakalářské práce 
 
 
1.1 Vymezení problému 
Při zakládání mikropodniku je velmi důležitý dbát na všechny aspekty, a problémy, 
které mohou nastat, proto je podnikatelský plán při zakládání podniku, tak důležitý a 
prakticky nepostradatelný.  
 
 
1.2 Cíl bakalářské práce 
 
Hlavním cílem mé bakalářské práce je vytvoření podnikatelského plánu pro založení 
fungujícího mikropodniku. V prvé řadě pomocí analýzy prozkoumat trh konkurenci a 
zjistit jakým způsobem nejlépe zaujmout své místo na trhu. Zjistit slabé i silné stránky 
podniku. Práce bude mít za úkol vytvořit celkový podnikatelský plán, včetně 
marketingového a finančního plánu. 
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2 Teoretická část 
 
2.1 Vymezení základních pojmů 
 
V první řadě si vysvětlíme základní pojmy, které budeme používat a pomohou nám 
pochopit co je to vlastně podnikání, jak je vlastně důležité pro ekonomické prostředí. 
 
Pojem podnikání nám vysvětluje obchodní zákoník č. 513 /1991 Sb., v § 2 odstavci 1 
jako soustavnou činnost prováděnou samostatně podnikatelem, vlastním jménem a na 
vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku.  
 
Kdo je podnikatel nám obchodní zákoník vymezuje takto:  
 
a) osoba zapsaná v obchodním rejstříku, 
b) osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění, 
c) osoba, která podniká na základě jiného než živnostenského oprávnění podle 
zvláštních předpisů, 
d) osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence podle 
zvláštního předpisu.1 
 
Současný systém podnikání upravují zejména zákony č. 513/1991 Sb., obchodní 
zákoník a zákon č. 455/1991 Sb, o živnostenském podnikání (živnostenský zákon). 
 
Dalším pojmem, který je potřeba objasnit je mikropodnik.  
„Mikropodnik (drobní podnikatelé) jsou podniky, které mají méně než deset pracovníků 
a splňují kritéria malých podniků.“2  
 
 
                                                 
1
 Obchodní zákoník č. 513 /1991 Sb § 2 odst. 2. s. 7 
2
 Malach, A. a kol. Jak podnikat po vstupu do EU. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2005. s. 29  
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2.2 Základní kritéria mikropodniku 
 
Podmínky malého podnikatele v publikaci docenta Malacha3 jsou následující:  
 
• Zaměstnává méně než 50 zaměstnanců 
 
• Jeho aktiva, uvedená v rozvaze nepřesahují 180 mil. Kč nebo má čistý obrat za 
poslední uzavřené účetní období nepřesahující 250 mil. Kč, účtuje- li v soustavě 
podvojného účetnictví, neúčtuje-li v soustavě podvojného účetnictví, vztahují se 
uvedené částky ke konečným příjmům a k úhrnu majetku 
 
Bariery rozvoje malých podniků v ČR:  
 
• Legislativa. Po roce 1989 se u nás hojně rozrostl počet malých podnikatelů a 
mikropodniků, bohužel stejným tempem se tvořily zákony. Proto se řešily 
vystupující problémy s legislativou velice rychle a ne vždy se podařilo daný 
problém přesně postihnout a najít pro něj místo v zákoníku, vznikaly i velké 
problémy s interpretací zákonů. 
 
• Statní regulace. Hlavním problémem se zde staly nepromyšlené normy, které 
nekonzultovali s podnikatelskými organizacemi. A právě tyto normy pak velice 
ztěžovali podnikatelům rozvoj nebo zahájení jejich podnikatelské činnosti. 
 
• Získávání kapitálu. Největší problém zde mají právě malé a střední podniky, 
které se pro velké komerční banky vzdalují, právě kvůli hrozícímu riziku. Stále 
se preferují krátké a vysoké úvěry. 
 
• Daňový systém. Malé a střední podniky si zde připadají utlačováni 
byrokratičností a složitostí systému. Mnohdy vše zapříčiňuje výše daně a 
neustále se měnící předpisy 
                                                 
3
 Malach, A. a kol. Jak podnikat po vstupu do EU. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2005. s. 29  
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„Výhody fyzických osob podnikajících samostatně na základě živnostenského 
oprávnění:  
 
• Odpadá mnoho formálně-právních povinností 
• Nízké správní výlohy pro založení 
• Podnikatelskou činnost většinou lze zahájit hned po ohlášení (výjimkou jsou 
koncesované živnosti nebo živnosti vyžadující zvláštní povolení) 
• Případné změny probíhají rychle 
• Samostatnost a volnost při rozhodování 
• Jednoduché přerušení či ukončení činnosti 
• Lze zvolit daňovou evidenci nebo podvojné účetnictví (pokud není podnikatel 
zapsán do obchodního rejstříku) 
• Zisk je zdaněn  
• Zisk je zdaněn progresivní daní z příjmu fyzických osob, je možné uplatnit 
nezdanitelné částky a jiné odpočitatelné položky.“4 
 
 
Nevýhody fyzických osob podnikajících samostatně na základě živnostenského 
oprávnění:  
 
• Menší finanční síla 
• Riziko vyplývající z neomezeného ručení majetkem podnikatele 
• Vyšší intenzita práce a méně příznivé pracovní podmínky 
• Omezené možnosti získávání výhod v oblasti produkce firmy nemohou získat 
slevy, protože neobjednávají takové množství kvůli nižší produkci 
• Omezené prostředky na propagaci a reklamu. Většinou se kvůli nedostačujícím 
prostředkům soustředí jen na lokální trh a tím jim utíká možná příležitost zvýšit 
obrat a růst podniku. 
• Vysoké požadavky na odborné znalosti podnikatele 
                                                 
4
 Veber, J., Srpová, J. a kol. Podnikání malé a střední firmy. 2. vyd. Praha : Grada Publishing, 2008. s. 76 
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• Podnikatel se rovná administrátor 
• Omezený přístup k bankovním úvěrům. Ze zisku se platí i pojistné sociálního 
pojištění, a tak při vysokém zisku jsou odvody velmi vysoké 
 
 
2.3 Získání živnostenského oprávnění 
 
Je to jedna z nejčastějších forem, která je provozována na území ČR. A každá fyzická 
osoba k provozování svých podnikatelských aktivit potřebuje oprávnění nebo registraci 
od příslušného živnostenského úřadu nebo profesní komory nebo od jiného zákonem 
pověřeného úřadu. 
 
Postup získávání živnostenského oprávnění podle Vebera5:  
 
1. Ověřit, zda činnost, v níž chceme podnikat, vykazuje známky živnosti 
• Živnost se rozumí podle živnostenského zákona soustavná ekonomická 
činnost provozována samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených 
živnostenským zákonem. 
 
2. Splnění všeobecných podmínek 
• Dosažení věku 18 ti let, 
• Způsobilost k právním úkonům, 
• Bezúhonnost – prokazuje se výpisem z rejstříku trestů, 
• Předložení dokladu o tom, že fyzická osoba nemá vůči územním 
finančním orgánům státu daňové nedoplatky.  
 
3. Splnění zvláštních podmínek 
• U řemeslných živností doklad o vyučení a praxi 
• U vázaných živností doklad o odborné způsobilosti 
                                                 
5
 Veber, J., Srpová, J. a kol. Podnikání malé a střední firmy. 2. vyd. Praha : Grada Publishing, 2008. s. 82 
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• Koncesní živnosti nutno prokázat odbornou způsobilost a splnění 
podmínek podle zvláštního zákona 
• Živnost nemůže provozovat osoba, na jejíž majetek byl prohlášen 
konkurz 
• Nelze provozovat živnost po dobu tří let, co soud konkurz zrušil, protože 
bylo splněno rozvrhové usnesení nebo že majetek nepostačuje k úhradě 
nákladů konkurzů 
 
 
Podnikatel provozující živnost, která spočívá v obchodní činnosti, je oprávněn, zůstane-
li zachována povaha živnosti, také6 
 
a) pronajímat zboží 
b) zprostředkovávat koupi a prodej zboží v jednotlivých případech 
c) provádět na zboží drobné změny, jimiž zboží přizpůsobuje potřebám kupujícího 
na jeho žádost 
d) provádět montáž zboží dodaného zákazníkovi, pokud může být provedena 
jednoduchými operacemi bez zvláštních odborných znalostí 
e) provádět výměnu vadných součástí u dodaného zboží, pokud může být provedena 
jednoduchým způsobem bez zvláštních odborných znalostí. 
 
Živnostenská společenstva  
 
„Živnostenská společenstva jsou pokračovateli cechovních tradic v nových 
podmínkách. Jsou různá společenství i pestrosti různých řemesel a povolání. Fungují 
jako samostatné organizace, některé jsou zastřeny hospodářskou komorou v rámci 
oborové unie (vedle regionální unie, která zahrnuje krajské a okresní komory).“7  
 
 
 
                                                 
6
 Zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání.  § 34 
7
 Malach, A. a kol. Jak podnikat po vstupu do EU. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2005. s. 147 
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Svaz obchodu a cestovního ruchu 
 
„Svaz obchodu a cestovního ruchu, má za úkol hlavně rozvoj a ochranu rovných 
podmínek obchodního podnikání, konkurenčního prostředí a tržních podmínek. Dále 
zabezpečování podmínek jednotného evropského vnitřního trhu v obchodním podnikání 
v ČR se zřetelem na evropské parametry bezpečnosti potravin, výrobků a služeb, 
ochrany zákazníka a životního prostředí. Svoji roli svaz plní obhajobou podnikatelských 
a zaměstnavatelských zájmů a úsilím o vytváření spravedlivého a etického prostředí.“8  
 
Členství ve svazu, také znamená pro podnikatele nebo zaměstnavatele jistou prestiž a 
image.  
 
Na internetovém portálu komory (http://www.socr.cz), jsou k naleznutí nové vyhlášky 
pro obchodování, stanovy svazu Obchodní komory. Reprezentují zde malé a střední 
firmy obchodu, zastupují podnikatele a zaměstnavatele v sociálním dialogu a 
kolektivním vyjednávání s Odborovým svazem pracovníků obchodu. 
 
Vydání živnostenského oprávnění 
„Místně příslušný živnostenský úřad vydá živnostenské oprávnění podle bydliště 
fyzické osoby.  Na příslušném živnostenském úřadě se podá ohlášení o živnosti nebo 
žádost o koncesi.  
Fyzické osoby zapsané v obchodním rejstříku mohou začít provozovat činnost 
ohlašovací, dnem ohlášení, živnostenský list by měl být vydán, při splnění všech 
podmínek k provozování, do 15 dnů ode dne ohlášení.“9 
 
 
                                                 
8
 Malach, A. a kol. Jak podnikat po vstupu do EU. 1. vyd. Praha : Grada Publishing, 2005. s. 151 
9
 Veber, J., Srpová, J. a kol. Podnikání malé a střední firmy. 2. vyd. Praha : Grada Publishing, 2008. s. 83 
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2.4 SLEPT analýza 
 
První věc, kterou by měl začínající podnikatel udělat před založením podniku, je 
analyzovat vnější i vnitřní prostředí.  
 
Dvě nejvýznamnější analýzy se nazývají SLEPT a SWOT analýza. 
 
Tržní prostředí podniku, SLEPT analýza 
 
Pomocí tohoto nástroje se analyzují faktory obecného okolí. O které faktory se jedná, 
nám znázorňuje obrázek č. 1. 
 
 
Obrázek 1: Analýza faktorů obecného okolí 
 
 
 
 
 
 
 
 
• Sociální faktory 
 
Tato část analýzy obsahuje přesný popis současného stavu dané společnosti pomocí 
demografické charakteristiky (velikost populace, věková struktura, pracovní preference, 
geografické charakteristiky), pomocí makroekonomické charakteristiky trhu práce 
(rozdělení příjmů, míra nezaměstnanosti), sociálních a národních aspektů. 
 
 
 
 
Firma 
Sociální Legislativní Ekonomické Politické Technologické 
 19 
• Legislativní faktory 
 
Tato část zkoumá normy a zákony, které vymezují prostor pro právní subjekt a zároveň 
i určují jeho působení. Nejdůležitější je existence a funkčnost zákonných norem, jako 
například daňové zákony, obchodní zákoník. Dále také legislativní opatření (ekologická 
opatření) a právní úprava pracovních podmínek a hygienických norem. 
Musíme brát v úvahu další vývoj, tedy ještě nepřijatou legislativu a další faktory.  
 
• Ekonomické faktory 
 
Posuzujeme jednak současný stav, ale také očekávaný vývoj. Dále pak je nutné sledovat 
tyto stavy v rámci České republiky, v rámci Evropské unie i celosvětové. 
Základní hodnocení makroekonomické situace státu je pomocí míry inflace, výše a 
vývoje HDP, rozpočtového deficitu a měnové stability, úrokové míry. Tato část 
zahrnuje také přístupnost k financím (výše úrokových sazeb místních úvěrů, bankovní 
systém) a zahrnuje i výši a vývoj daňových sazeb. 
 
• Politické faktory 
 
Hodnotí politickou stabilitu (formu a stabilitu vlády). Dalšími aspekty jsou pak 
politicko-ekonomické faktory, jako například postoj k investicím. Hodnotí i 
mezinárodní vztahy, v současné době nejdůležitější vztah k Evropské unii, umět využít 
její podpory. 
 
• Technologické faktory 
 
Pro určení strategie firmy je předvídání technického rozvoje nezbytně nutné. Důležité 
je, zda výzkum vláda podporuje, jak jsou vysoké výdaje na výzkum a rychlost realizace 
nových technologií. Také si musíme všímat stále zvyšujících nároků na materiály a 
jejich vyšší cenu a sledovat nejnovější trendy, zvláště v oblasti podnikání s potravinami 
se nároky na materiály stále zvyšují.  
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2.5 SWOT analýza  
 
Hlavním úkolem SWOT analýzy je získání přehledu o slabých a silných stánkách, 
hrozeb a příležitostí firmy. SWOT je strategická analýza, která hodnotí silné 
(Strenghts), slabé (Weaknesses) stránky, hrozby (Threats) podniku a příležitosti 
(Opportunities).  
Analýza rozebírá a hodnotí komplexně současný stav firmy a situaci okolí. SWOT 
analýza je základním nástrojem strategického rozhodování. Metodický postup, pomocí 
něhož lze identifikovat podmínky vnějšího a vnitřního prostředí spojené s určitou 
činností. 
 
 
Příležitosti a hrozby 
 
Lze definovat několik základních případů příležitostí a hrozeb. Mezi příležitosti lze 
zařadit například pozitivní podmínky na trhu, chyby konkurence nebo dotační 
programy, hrozbami pak myslíme silnou konkurenci, nestabilita trhu, zákonná omezení. 
 
 
Silné a slabé stránky 
 
Podmínky vnitřního prostředí jsou silné a slabé stránky podniku. Nejčastějšími silnými 
stránkami jsou dobré vedení, dostatečné zajištění vstupními zdroji nebo skvělá 
technická úroveň a naopak za slabé stránky lze považovat špatnou kvalitu pracovníků 
nebo špatnou pověst objektu. 
 
Jako výstup SWOT analýzy generujeme možné strategie vycházející z daných 
podmínek. Pro vypracování strategií jsme použili metodiku kombinací "maxi", "mini" 
vycházející ze SWOT analýzy. 
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Obrázek 2: SWOT analýza 
 
 
 
1. Strategie maxi maxi (SO) zaměřené na využití silných stránek k získání výhod z 
příležitostí vnějšího prostředí. 
2. Strategie maxi mini (ST) zaměřené na využití silných stránek  na snížení negativních 
účinků hrozeb z vnějšího prostředí. 
3. Strategie mini maxi (WO) zaměřené na překonávání vlastních slabých stránek a 
využívání výhod z příležitostí vnějšího prostředí. 
4. Strategie mini mini (WT) zaměřené na minimalizaci slabých stránek a vyhnutí se 
hrozbám z vnějšího prostředí. 
 
 
 
2.6 Podnikatelský plán 
 
Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný podnikatelem, popisující všechny 
klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením a chodem podniku.10 
 
„Podnikatelský plán umožňuje porovnat podnikatelské plány s realitou – a pokud se liší, 
identifikovat, kde se liší, v jaké míře a proč. Podnikatelský plán pomáhá plánovat 
výdaje a tedy i v konečném důsledku získat lepší podmínky od dodavatelů či například 
leasingových společností.“11  
                                                 
10
 Hisrich, R.D., Peters, M.P. Založení nového podniku. 1. vyd.  Praha: Victoria Publishing, 1996, s. 112 
11
 Koráb, V., Peterka, J., Režňáková, M. Podnikatelský plán. 1. vyd. Brno : Computer Press, 2007. s. 13 
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Podnikatelský plán samozřejmě neslouží jen podnikateli samotnému, jakožto majiteli 
firmy, jsou tu i investoři, banky a manažeři, kteří mají též nemalý zájem o obsah 
podnikatelského plánu. Jelikož bance podnikatelský plán napoví, zda se podniku daří 
dobře. Investorům sdělí, jak dobře si podnik vede a zda jsou pro ně výhodné další 
investice.  
 
 
 
2.7 Struktura a obsahová část podnikatelského plánu pro 
založení živnosti 
 
Každý plán by měl mít danou jasnou strukturu, při které by se měl tvůrce plánu držet. Je 
samozřejmé, že je mnoho variant a konceptů podnikatelského plánu. Některé obsahují 
více obsahových atributů, u některých je jich méně, nebo jsou některé natolik pro daný 
podnik nepodstatné, že je ve svém podnikovém plánu ani neuvádějí. Ale samozřejmě 
platí, čím obsáhlejší a propracovanější, tím méně vás mohou nahodilé a nepředvídatelné 
situace zaskočit. Podnikatelský plán, jak jej uvádí prof. Koráb12, obsahuje tyto části:  
 
 
1 Titulní strana 
 
Uvádějí se informace jako název a sídlo společnosti, jména podnikatelů, 
kontakty, popis podniku a povaha podnikání.  U podnikatelského plánu pro 
založení živností titulní strana obnáší název dokumentu, případně i s podtitulem 
upřesňující charakter dokumentu, např. logo, datum vzniku.  
 
 
 
                                                 
12
 Koráb, V., Peterka, J., Režňáková, M. Podnikatelský plán. 1. vyd. Brno : Computer Press, 2007. s. 73- 
96 
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2 Exekutivní souhrn 
 
Tato kapitola představuje jakýsi abstrakt. Obvykle se zpracovává až po sestavení 
celého podnikatelského plánu. Měl by vzbudit zájem investora, protože kvalita 
jeho zpracování rozhodne o tom, zda se vůbec bude zabývat dalšími jeho částmi. 
Stručně a výstižně by měla popsat tyto prvky: 
 
- Zakladatele  
- Produkty a služby 
- Trh  
- Silné stránky  
- Strategii 
- Klíčová finanční data 
- Potřebné finanční zdroje 
 
 
3 Popis podniku 
 
Stručně popisuje, na čem bude náš podnikatelský záměr stát. Musí být jasně 
dána právní forma podniku. Měl by obsahovat také naše dlouhodobé strategické 
cíle.  
 
 
 
Nesmí chybět popis:  
 
- Produktů a služeb, to čím chceme trh zaujmout. Tudíž jsou naše produkty pro 
nás to nejcennější.  
- Vedení účetnictví, kdo nám povede účetnictví, zda budeme plátci DPH, 
pojištění. 
- Organizační struktura, u živností bývá zpravidla velice jednoduchá, celé řízení 
padá na živnostníka vlastnící podnik. 
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- Zaměstnanecká politika, popis pracovních pozic. 
- Podniková infrastruktura, typ provozovny, strojního a přístrojového vybavení. 
- Kontaktní údaje, a zda se jedná o pronájem nebo vlastní nemovitost. 
- Klíčové kompetence. 
- Zpracování nejhoršího a nejlepšího scénáře. 
 
 
4 Externí prostředí – trh 
 
Zahrnuje zejména analýzu konkurenčního prostředí, kde jsou zahrnuty i jejich 
slabé a silné stránky. A zhodnocení, zda budeme schopni našimi výrobky čelit 
konkurenci, v nejlepším případě nad ní vyhrát.  
 
„Rovněž je vhodné zahrnout do této kapitoly přírodní faktory, politickou situaci, 
legislativní podmínky. V neposlední řadě je zde uvedena analýza zákazníků na základě 
provedení segmentace trhu.“13 
 
 
5 Marketingový plán  
 
Tato část objasňuje, jakým způsobem budou výrobky nebo služby distribuovány, 
oceňovány nebo propagovány. Jsou zde uvedeny rovněž odhady objemu 
produkce nebo služeb, ze kterých lze následovně odvodit odhad rentability 
podniku. Bývá investory považován za nejdůležitější součást zajištění úspěchu 
podniku. 
 
Marketingový mix – tradiční nástroje marketingového mixu se označují jako 4P: 
• Produkt – výrobek, služba, včetně jeho charakteristické podoby, doprovodných 
služeb apod., 
                                                 
13
 Koráb, V., Peterka, J., Režňáková, M. Podnikatelský plán. 1. vyd. Brno : Computer Press, 2007. s. 37 
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• Price- cena, hraje velkou roli, a zjištění na jakého zákazníka se budeme 
orientovat 
• Place – místo, důležité kvůli dostupnosti výrobku zákazníkovi 
• Promotion – propagace, zahrnující reklamu, podporu prodeje, public relations, 
přímý prodej 
 
6 Personální zdroje 
 
Jedná- li se o mikropodniky je tato část v podstatě velice jednoduchá. Vše je 
řízeno jednoduchou organizační strukturou. Podnikatel, zaměstnanci, popřípadě 
externí účetní. 
Jedná-li se o zaměstnance, musí si ohlídat všechny povinnosti ve věci sociálního 
zabezpečení. Oznámení správě sociálního zabezpečení příslušné podle bydliště 
podnikatele. Dále vedení mzdových listů je v povinnosti zaměstnance.  
 
 
7 Hodnocení rizik 
 
Měli bychom zohlednit největší možný počet rizik, abychom jim mohli 
předcházet. Nejdůležitější je najít ty, kterým se lze vyvarovat. Mezi tyto patří 
personální rizika, majetkové krádeže. Mezi méně ovlivnitelné patří různé živelné 
katastrofy. Pro malý podnik je poté velice těžké se s takovou situací vyrovnat. 
 
8 Finanční plán 
 
Finanční plán je jednou z nejdůležitějších součástí podnikatelského plánu. 
Určuje potřené objemy investic a ukazuje nakolik je ekonomický reálný 
podnikatelský plán jako celek.  
• Soupisy finančních potřeb podniku 
• Základní účetní výkazy pro různá období 
-
 
Výkaz cash flow, odhady/plány peněžních toků 
 26 
-
 
Výkaz zisku a ztrát 
-
 
Výkaz rozvahy 
-
 
Analýza bodu zvratu 
• Soupisy a aplikace vlastních zdrojů  
 
9 Přílohy (podpůrná dokumentace) 
 
Zde jsou obvykle uvedeny informativní materiály, který nelze začlenit i s jejich 
odkazy. 
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3 Analytická část 
 
Analytická část podnikatelského plánu je pro začínající podnik velice důležitá, 
živnostník může po analýze prostředí, ve kterém se rozhodl podnikat, zjistit, že 
prostředí v daném státě nebo okolí je natolik nevhodné, že nemá nárok na dlouhotrvající 
úspěch. Musí zjistit nároky zákazníků a přesvědčit je o kvalitě našich výrobků a služeb. 
Kritickým bodům, jež se zjistí při analýze je potřeba se vyvarovat, nebo se na ně 
připravit a najít případné řešení, kdyby daná situace nastala.  
Konkurence je podrobně rozebrána v části podnikatelský plán- externím prostředí firmy. 
 
3.1 SLEPT analýza 
 
Sociální oblast.  
 
Na trhu práce nepotřebujeme zaměstnance se zvláštním vyškolením nebo vzděláním. 
Jedná se o malý podnik, kterému postačí dvě vyučené prodavačky a jeden vyučený 
řezník na poloviční úvazek. Nezaměstnanost dosahuje v České republice až 10 %, tudíž 
není problém najít zaměstnance, spíše nás trápí druhý aspekt tak vysoké 
nezaměstnanosti, a tím je odliv zákazníků, kteří nemají peníze a tudíž nejsou ochotni 
utrácet.  
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Graf 1: Míra nezaměstnanosti v říjnu 2009 
Zdroj: Český statistický úřad 
 
 
Tabulka 1: Míra nezaměstnanosti - Brno 
 Míra 
nezaměstnanosti 
Míra nezaměstnanosti - 
dosažitelní 
Celkem  6,16 % 
Muži 5,66 % 5,38 % 
Ženy 7,46 % 7,05 % 
Zdroj: http://www.risy.cz/index.php?pid=231&thledej_obec=582786 
 
 
Legislativní oblast.  
 
Tato oblast skýtá mnoho překážek, jelikož se jedná o prodej potravin, je zde mnoho 
vyhlášek, tykajících se hlavně hygienických předpisů, které jsou velice přísně 
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kontrolovány a skýtají velké nebezpečí (pozastavení nebo zrušení práva provozování 
podniku). Pokud chci, abych si své zákazníky udržela, hlavně díky kvalitě výrobků, 
musím obzvlášť dbát na dodržení všech podmínek a kriterií. 
 
Vyjmenujme si některé zákony a vyhlášky, které musíme mít na paměti při chodu i 
zakládání podniku:  
 
- Živnostenský zákoník- založení živnosti 
- Nařízení Komise (ES) č. 37/2005 o sledování teplot v přepravních prostředcích, 
úložných a skladovacích prostorech pro hluboce zmrazené potraviny určené k 
lidské spotřebě 
- Nařízení Evropského parlamentu a Rady (ES) č. 1935/2004 o materiálech a 
předmětech určených pro styk s potravinami 
- Vyhláška 347/2002 Sb. o hygienických požadavcích na prodej potravin a rozsah 
vybavení prodejny podle sortimentu prodávaných potravin 
- Zákon 110/1997 Sb. o potravinách a tabákových výrobcích (§ 3, odst. 1, písm. 
g) a prováděcí vyhlášky v plném znění Zákona 456/2004 Sb. stanovuje 
povinnost určit kritické body ve výrobě potravin a při jejich uvádění do oběhu. 
- Zákon 258/2000 Sb. o ochraně veřejného zdraví. 
- Vyhláška ze dne 14. listopadu 2007 o veterinárních a hygienických požadavcích 
na živočišné produkty, které nejsou upraveny přímo použitelnými předpisy 
Evropských společenství 
 
 
Ekonomická oblast 
 
- Makroekonomické ukazatele 
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Graf 2: Hrubý domácí produkt (2002-2009) 
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Zdroj: Český statistický úřad + euroekonom.cz 
 
 
Daň z přidané hodnoty- zvýšení daně z přidané hodnoty z 19% na 20%, u snížené sazby 
z 9% na 10 % (potraviny včetně nápojů vyjma alkoholických, vymezených zvláštním 
předpisem).  
 
Podle českého statistického úřadu byl zaznamenán pokles o 4,9 % v segmentu 
maloobchod (obchod, pohostinství) za období listopad 2009. 
 
 
Politická oblast  
 
Nestability české politické situace má za příčinu strach z legislativních změn. Tyto 
změny mohou mít pro malé živnostníky velké dopady. Před volbami se situace 
zhoršuje, kvůli nejistotě a nevědomosti na jaká opatření budoucí vlády se připravit.   
 
 
Technologická oblast  
 
- Rozvoj techniky, lepší a modernější stroje splňující hygienické podmínky 
(krájecí a balící stroje) 
- Vybudování chladicích boxů 
- Stroje a nádobí z nerezu, používání stále dražších materiálů, které budou 
splňovat podmínky jak hygienické, tak technologické 
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- Problémy a prodlevy při opravách strojů, krátké záruční lhůty 
 
Ekologická oblast 
 
Poměrně velké množství odpadu a obalů, které narušují životní prostředí.  
 
 
3.2 SWOT analýza 
 
 
SWOT analýza nám ukazuje na příležitostech a silných stránkách na co se zaměřit a 
naopak na hrozbách a slabých stránkách čeho se vyvarovat. Samozřejmě, že u 
začínajícího podniku se hlavně musíme soustředit na vnější hrozby a příležitosti, 
protože naše silné stránky můžeme prozatím jen předpokládat, ale zároveň na ně 
nezapomenout a snažit se je v reálném chodu uvést do praxe. 
 
 
Silné stránky  
 
• Kvalitní výrobky  
• Odlišný sortiment, na trhu nedostupné gurmánské lahůdky z Itálie, Španělska a 
Německa, biomaso z  nejlepších chovů 
• Nabídka i standardního českého sortimentu 
• Doprovodný sortiment, víno k různým druhům mas (čerstvé bylinky a další 
doprovodný sortiment) 
• Zamezení ztrát (obchod není samoobslužný, tudíž případné ztráty hrozí jen ze 
strany personálu) 
• Čerstvé skopové maso 
• Znalost oboru 
• Možnost objednávky (e-mailovou cestou) 
• Kvalitně vyškolený personál 
• Rozvoz výrobků na objednávku 
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Slabé stránky 
 
• Neochota zákazníků zaplatit za kvalitu  
• Omezený počet dodavatelů, kteří jsou schopni splnit vyšší nároky 
• Pronájem prostor 
 
Hrozby 
 
• Nepřijetí našich výrobků větším okruhem zákazníků 
• Ohrožení podnikání narušením komunikací ve městě, ztráty na zisku 
• Právě v tomto oboru hrozí mediální tlak, který způsobuje paniku z nemocí 
dobytka, tomuto aspektu se dá zamezit jen získáním důvěry zákazníka, že právě 
naše suroviny mají veškeré veterinární rozbory, které zamezí se dostat 
nezdravému dobytku na trh. 
• Ztráty způsobené zaměstnanci 
• Nedůvěra zákazníků – aspekt, který způsobila klamavá reklama jiných firem 
• Povinnost plnění hygienické normy 
 
Příležitosti 
 
• Nedostatek kvalitních masných výrobků na trhu  
• Pozitivní mediální tlak, který začíná upřednostňovat kvalitní a čerstvé suroviny 
(Televize, časopisy) 
• Důraz na zákazníky a jejich potřeby a získání si náklonnosti péčí o ně, rozšíření 
naší klientely   
• Zaujmout i větší klienty naší nabídkou (restaurace, firemní rauty) 
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4 Návrh podnikatelského plánu 
  
Samotný návrh podnikatelského plánu by měl obsahovat všechny části, které jsme si již 
uvedli v teoretické části. 
 
4.1 Exekutivní souhrn 
 
Název podniku: Řeznictví a delikatesy Pitta 
 
Místo podnikání: Brno, Josefská 6, pronájem prostor možný od 1. 6. 2010 
 
Telefon: +420 728 936 759 
 
Vlastník: Michaela Pittová 
 
Druh podnikání: Řemeslná živnost uvedené v příloze č. 1 živnostenského listu 
vydaná na živnostenské oprávnění – Řeznictví, uzenářství a volná živnost – 
maloobchod, velkoobchod 
 
Emailová adresa: řeznictví pitta@seznam.cz 
 
Živnost bude plátcem DPH 
 
 
Nasnadě je otázka: Proč právě já bych měla založit fungující řeznictví? Jelikož mám 
zkušenosti s nedostatky, které jsou v tomto oboru dosti velké a právě proto bych chtěla 
se jich vyvarovat a založit podnik s dobrým jménem a kvalitním sortimentem.   
Prvotní cíl tohoto podniku je uspět na trhu s provozováním řeznictví odlišným 
způsobem, než na který jsou zákazníci v tomto oboru zvyklí. Samozřejmě, že moje 
prvotní nadšení a snaha přesvědčit zákazníky o kvalitě výrobků nesmí zastínit ten 
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nejdůležitější aspekt a to dosažení zisku. Produkt a služby jsou samozřejmě to klíčové, 
čím chci zákazníka zaujmout, podrobněji chci svůj sortiment předvést v marketingovém 
mixu.  
 
 
4.1.1 Popis založení živnosti Řeznictví, uzenářství  
(s odbornou způsobilostí, s provozovnou)  
 
Řeznictví bude provozováno jako živnost, tedy Osoba samostatně výdělečně činná. 
Nejjednodušší forma jak pro vznik tak zánik podnikání. 
Pokud jsem v minulosti nepodnikala a jsem českou fyzickou osobou, musím se v první 
řadě zaregistrovat na finančním úřadě, správě sociálního zabezpečení a příslušné 
zdravotní pojišťovny 
Podmínky získání oprávnění: 18 let, způsobilost k právním úkonům, bezúhonnost, 
odborná způsobilost, daňová bezdlužnost v oblasti podnikání, bezdlužnost vůči správě 
sociálního zabezpečení a bezdlužnost vůči zdravotní pojišťovně  
 
Předložení dokladů:  
• průkaz totožnosti  
• výpis z Rejstříku trestů (není nezbytné — úřad si může vyžádat sám)  
• potvrzení o tom, že nemám na svém osobním účtu evidovány daňové nedoplatky 
z podnikání (není nezbytné — úřad si může vyžádat sám)  
• potvrzení o tom, že nemám nedoplatky na platbách pojistného na sociální 
zabezpečení a příspěvku na státní politiku zaměstnanosti (není nezbytné — úřad 
si může vyžádat sám)  
• doklad o zaplacení správního poplatku za vydání živnostenského listu (1 000,-
Kč)  
• doklad o odborné způsobilosti  
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   Požadavky na odbornou způsobilost 
Pro řemeslnou živnost je nutné ustanovit odpovědného zástupce, který musí 
prokázat odbornou způsobilost, a to doklady: 
• o řádném ukončení středního vzdělání s výučním listem nebo maturitní 
zkouškou, vyššího odborného vzdělání nebo vysokoškolského vzdělání v 
příslušném oboru  
• o uznání odborné kvalifikace, vydaným uznávacím orgánem podle zákona o 
uznávání odborné kvalifikace  
• o ověření nebo uznání dosažené úplné kvalifikace pro příslušný obor na základě 
zákona o uznávání výsledků dalšího vzdělávání.  
 
Pokud se jedná o podmínku odborné způsobilosti, budu podnikat pod záštitou 
odpovědného zástupce, který má výuční list a dostatečnou praxi v oboru. 
Jelikož chci prodávat v řeznictví i doplňkový sortiment jako vína a vybrané sýry a jiné 
delikatesy, tak si musím zařídit i volnou živnost s oborem maloobchod a velkoobchod. 
Správní poplatek i přesto bude činit jen 1000 Kč, pokud si obě živnosti zařídím v jeden 
den.  
Další podmínky a povinnosti: 
• Zajištění požární bezpečnosti (školení o požární ochraně, revize, zabezpečení 
hasičských přístrojů na pracovišti) 
• Způsob zajištění bezpečnosti práce a technických zařízení pro výstavbu i 
budoucí provoz 
• Potvrzení stavebního úřadu, že prostor byl již využíván jako řeznictví a splňuje k 
tomu všechny podmínky 
• Potřebné dokumenty odevzdat hygienické stanici 
• Stanovisko hygienické stanice a stavebního úřadu se musí předat na stavební 
úřad. 
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• Před zahájením činnosti se musí vypracovat Analýza nebezpečí a kontrolních 
bodů 
Pokud však je moje situace usnadněna tím, že prostor již byl využíván jako řeznictví, 
tak v tomto případě musím písemně nahlásit zahájení provozu na místně příslušnou 
hygienickou stanici nebo na příslušný inspektorát zemědělské a potravinářské inspekce. 
K dispozici bych měla mít již dříve vydané rozhodnutí o změně v užívání nebo 
kolaudační rozhodnutí. Dokumenty získám od majitele prostoru. 
 
4.1.2 Základní vize podniku 
Základní vizí je vytvořit fungující podnik, který dokáže obstát před konkurencí svojí 
odlišností. Získat si klientelu, která chce kupovat odlišný sortiment masných výrobků, 
požaduje kvalitnější služby. Chtějí zažít gastronomický zážitek v podobě italských a 
německých lahůdek a čerstvého kvalitního biomasa a sýrů, ale i pro zákazníky, kteří 
vyžadují standardní sortiment a více cenově dostupný, sektor s tradičními českými 
pochutinami od českého dodavatele.  
 
4.1.3 Popis podniku 
Jelikož se podnik zabývá prodejem výrobků, potřebuje ke svému fungování prostor, 
který bude vyhovovat potřebným parametrům. Prostor prodejny bude mít rozměry 10 x 
8 m, v zadním prostoru přípravna masa a chladicí boxy. Za tímto prostorem malá 
kancelář (vybavená počítačem) a šatna a toalety pro zaměstnance. V prostoru prodejny 
chladící pulty se zbožím, za nimi pulty na trvanlivé zboží a prosklená vitrína s italskými 
sušenými výrobky (v boxech musí být prostředí, které je vyhovující pro tyto výrobky to 
znamená správná teplota i vlhkost vzduchu). Obchod je založen na principu obsluhy 
zákazníka personálem.  
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Moji vizi je přiblížit se západnímu stylu řeznictví, to znamená, že se k masům běžně 
nabízí doprovodný sortiment jako kvalitní vína, sušené i čerstvé bylinky. Prostor by měl 
být útulný a stylizovat se do přírodního vzhledu. 
 
 
Obrázek 3: Otevírací doba podniku 
Pondělí 08:00 – 19:00 
Úterý 08:00 – 19:00 
Středa 08:00 – 19:00 
Čtvrtek 08:00 – 19:00 
Pátek 08:00 – 20:00 
Sobota 09:00 – 15:00 
Neděle 09:00 – 14:00 
 
 
 
 
 
 
 
 
Obrázek 4: Představa interiéru prodejny 
 
Zdroj: http://www.everydayminimalist.com 
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4.1.4 Krátkodobá strategie 
Krátkodobá strategie zahrnuje:  
• Získání financí potřebných pro založení podniku a jeho vybavení 
• Získání živnostenského oprávnění 
• Nalezení vhodných prostor  
• Zařízení a vybavení řeznictví 
• Výběr dodavatelů 
• Nákup surovin pro otevření podniku 
 
4.1.5 Dlouhodobá strategie 
Pokud se bude jednat o dlouhodobou strategii podniku je v tomto případě jasná, vytvořit 
řeznictví, kterému budou zákazníci věřit a budou spokojeni s produkty, což povede 
k zisku 
• Vybudování dobrého jména 
• Získat si stálou klientelu 
• Získat umístění na trhu  
• Vytvořit kvalitní marketingovou strategii  
 
4.1.6 Podnikové vybavení 
Řeznictví ke svému chodu potřebuje prodejnu, která je umístěna na dobře přístupném 
místě. Dalším velice důležitým aspektem je samotné vybavení prostor a přípraven. 
Obchod s potravinami skýtá mnohá nebezpečí v hygienických vyhlášeních, jsou dána 
jasná pravidla materiálu, se kterými se pracuje. A další množství aspektů, které je nutné 
splnit. 
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Vybavení prodejny je v této oblasti podnikání velice důležité a bez splnění základních 
podmínek bychom nemohli ani začít podnikat. Podnik může být otevřen až po schválení 
hygienickou stanicí, musí souhlasit všechny hygienické normy, proto je potřeba na trhu 
najít opravdu kvalitní dodavatele, který splňují hygienické normy i bezpečnost práce.  
 
Popis vybavení řeznictví: 
Ve finančním plánu podniku se podrobněji budeme zabývat finančním aspektem, který 
je v tomto případě velice důležitý, chod řeznictví by bez něj nebyl možný. 
• Chladící pult, rozměr jednoho pultu 6m, a druhého 5 metru, cena jednoho pultu, 
firma Mammont (cena 75 800,- Kč) 
 
Obrázek 5: Chladící pult 
 
• Chladící nástěnný pult 
• Obchodní váha s tiskem účtenky 
Obrázek 6: Obchodní váha s tiskem účtenky 
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• Kráječ nerezový na krájení plátků 
• Ruční kráječ z nerezu, právě u krájecích přístrojů je velice důležitá záruka a 
schopnost servisu stroj opravit, protože zvláště u stroje na krájení plátku bývají 
časté poruchy a je nezbytný specializovaný servis 
• Sortiment polic ze dřeva, výroba na zakázku 
• Chladicí boxy 
• Stoly z nerezu do připravených prostor 
• Počítač a účetní software 
• Internet a pevná linka, Zřízení O2 Pevné linky, cena zřízení 990 Kč 
• Další vybavení drobnějšího charakteru (nože, tácky), tyto položky ačkoliv se 
mohou zdát zanedbatelné, jsou pro chod řeznictví nepostradatelné a jejich cenu 
si vyčíslíme ve finanční části. 
 
4.2 Externí prostředí 
Externí prostředí malé firmy je ovlivňováno od dodavatelů a jejich změn cenových 
nabídek až po náhlou konkurenci, která může podnikání zcela zničit i přes případný 
nezájem zákazníků (špatná marketingová strategie). 
 
4.2.1 Konkurenční výhody a nevýhody konkurentů 
 
V oboru prodej a výroba masných výrobků je konkurence dosti velká, proto jsem se 
zaměřila na konkurenty s podobnou nabídkou zboží, v centru města Brna, tu jsem 
podrobněji probrala, poté jsem zhodnotila nejbližší konkurenci ve středu města. 
Rozhodla jsem se dva konkurenty podrobněji popsat, protože jsou z hlediska mého 
podnikatelského záměru nejzajímavější.  
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1. Supermarkety (Albert, Interspar, Tesco)  
 
Dá se říci největší konkurence, tudíž i největší odliv potencionálních zákazníků. Nabízí 
široký sortiment všech druhu masných výrobků, ovšem vše v balené formě, zvláště 
pokud se jedná o sortiment zboží ze zahraničí, nedosahují zdaleka takové kvality, v jaké 
by se měly dostávat do rukou zákazníka.  
 
 
Chyby, které se objevují ve velkých supermarketech: 
 
• Nabízení křehčených mražených mas, křehčené prakticky znamená obsahující až 
nad 25 % vody, za kterou zákazník platí. 
• Mystifikace zákazníka v čerstvosti výrobků 
• Používání slova bio, v případech, kdy se vůbec nejedna o dobytek z biochovů 
• Masné výrobky obsahující lepek 
• Některé masné výrobky obsahující minimální část masa 
 
Právě těmto chybám lze v malých obchodech předcházet a tím si získat zákaznickou 
důvěru. 
 
Konkurenční výhody:  
• Postihuje veškerý sortiment 
• Cenově dostupnější 
 
 
2. Obchod s prodejem italských lahůdek v centru města Brna  
 
Sapori tipici del Gargano, náměstí Svobody, Pasáž Rozkvět 
 
Specializovaná prodejna italských potravin byla otevřena v roce 2006. Vznikla z nápadu 
italských majitelů, přiblížit nejžádanější italskou kuchyni českým zákazníkům a 
labužníkům.  
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Konkurenční nevýhody:  
• prodejny je její zaměřenost jen na italské lahůdky, malý sortiment 
•  umístění v pasáži na nepříliš viditelném místě 
 
Konkurenční výhody:  
• vlastník je rodilý Ital, vzbuzuje větší důvěryhodnost 
 
 
Vybrala jsem v centru města Brna 5 náhodných řeznictví a k nim parametry, které si 
myslím, že jsou pro chod takového obchodu nejdůležitější.  Jejich bodové oznámkování 
1-5, 5 berme jako nejvyšší možný počet dosažených bodů.  
 
 
Tabulka 2: Průzkum konkurence Brno - střed 
 
 
 
 
Celkový 
vzhled 
interiéru 
Vzhled 
zboží 
Chování 
zaměstnanců 
Rozsah 
sortimentu Poloha 
Vzhled 
exteriéru 
Zahraniční 
sortiment 
Řeznictví 
Havelková  
(Nádražní 8) 
 
1 
 
1 
 
2 
 
1 
 
5 
 
1 
 
1 
Řeznictví brada  
(Květinářská 2) 
 
2 
 
2 
 
3 
 
3 
 
2 
 
2 
 
1 
Řeznictví 
(Zelný trh 21) 3 3 4 3 4 2 1 
Sapori tipici del 
gargano  
(Pasáž rozkvět) 
5 5 4 2 2 4 4 
Maso uzeniny  
(Minoritská 9) 
3 3 2 3 4 2 1 
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Z tabulky nám vyplývá, že Řeznictví Havelková a Brada mají nejhorší hodnocení, 
oproti tomu specializovaný italský obchod získal nejvíce bodů. Úroveň většiny řeznictví 
je průměrná a jsou znát velké nedostatky. Konkurence dělá velké chyby, které mohou 
být příležitostí pro úspěch na trhu. Nejméně bodů získalo kriteria rozsah zboží a 
zahraniční sortiment a poté vzhled exteriéru.   
 
 
4.2.2 Dodavatelé 
 
 
Při volbě dodavatelů musíme dbát na nejdůležitější aspekt a to je porovnání jejich 
kvality a cen na trhu. 
 
Steinhauser s.r.o. 
Karasova 378, 666 01  Tišnov 
Kontakt: 420 549 410 516 
 
 
Název a adresa 
řeznictví 
Celkový počet 
bodů 
Řeznictví 
Havelková  
(Nádražní 8) 
 
12 
Řeznictví brada  
(Květinářská 2) 
 
15 
Řeznictví 
(Zelný trh 21) 20 
Sapori tipici del 
gargano  
(Pasáž rozkvět) 
26 
Maso uzeniny  
(Minoritská 9) 18 
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ITALFOOD s.r.o. 
Praha 6 – Ruzyně  
 
David Novotný 
Deštná Loučná, biochov skopového a hovězího 
 
Terra Magica Tours, s.r.o. 
Horoměřice, Velvarská 1 
 
Jan Bubla, živnostník 
Brno, Tuřany 
 
Vinotéka, Petr Fiala,  
Velké Němčice 
 
Zahradnictví Hrozek, Lovčičky 
Dodavatel E- koření 
 
 
4.2.3 Zákazníci 
 
Velkou výhodou právě v tomto oboru je to, že vzniká v poslední době velký tlak ze 
strany medií a odborných časopisů o jídle, na kvalitu jídel a zahraniční sortiment. Lidé 
se začínají více zajímat o kvalitní a zahraniční sortiment. 
 
Spektrum zákazníků, kterým nabízíme naše výrobky a služby, by mělo být co nejširší:  
 
- Zákazníci, kteří jsou ochotni zaplatit za kvalitu gastronomických pochutin 
- Zákazníci požadující standardní sortiment, ale kvalitní 
- Restaurace, které požadují vyšší kvalitu masných výrobků a gastronomických 
pochutin 
- Restaurace, které chtějí odebírat kvalitní čerstvé maso (příprava tatarských 
bifteků z kvalitního čerstvého masa)   
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4.3 Marketingový plán 
Bez marketingové strategie se podnik v dnešní době neobejde, podnik o sobě musí dát 
vědět, zvláště pokud se jedná o sortiment zboží, který je k dostání běžně a konkurence 
je dost velká. K hlavním cílům marketingové strategie patří vybudování dobrého jména, 
jelikož právě v tomto mnohdy konkurence velice pokulhává. Podnik musí zvolit 
útočnou propagaci, jelikož se jedná o podnik nově vzniklý, je vlastní marketingový plán 
jednou z nejdůležitějších složek.  
 
Marketingový mix 
Pomocí marketingového mixu objasníme jak a kterým směrem se bude marketing firmy 
vyvíjet. V marketingovém mixu popíši podrobně všechny 4 složky a tím přiblížíme 
podrobně celkovou vizi podniku.  
 
4.3.1 Produkt 
Pokud si máme představit produkt, který bude naše řeznictví nabízet, bude nejvhodnější 
si sortiment rozdělit. Na trhu se vyskytuje velké množství řeznictví a supermarketů, 
které nám nabízejí masné produkty, proto je potřeba celkově obchod odlišit, přesvědčit 
zákazníky o kvalitě našich výrobků, sortiment rozšířit o nabídku produktů, které nejsou 
obvyklé na našem trhu, přihlížet se západnímu stylu řeznictví. 
Sortiment bude obsahovat jen bezlepkové potraviny, masné výrobky s co největším 
obsahem masa a splňující nejvyšší požadavky na kvalitu 
Velkým problém u obchodování s potravinami, je dodržování záručních lhůt a umění 
objednat, takové množství surovin, aby nevznikaly ztráty. Ochota dodavatelů, 
neprodané zboží vzít zpět a zaplatit alespoň část ze ztráty klesá a většinou se děje jen u 
stálých a dlouhodobých dodavatelů,  proto je velkou výhodou italských surovin, které 
procházejí takovými procesy (jako sušení) a tím pádem je  jejich doba trvanlivosti delší 
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než našich klasických výrobků, samozřejmě u syrových mas se musí dbát na přesné 
kontroly doby spotřeby. 
 
Obrázek 7: Pulty a rozložení zboží v nich 
 
 
1.   Hovězí maso 
2. Drůbež maso 
3. Vepřové maso 
4. Skopové maso 
5. Vybrané masné lahůdky z Německa, Itálie a Španělska 
6. Šunky, sýry 
7. Salámy 
8. Boky ochucené 
9. Regál s bylinkami a doprovodným sortimentem 
10. Víno 
11. Trvanlivé salámy 
12. Trvanlivé sušené šunky v celku 
 
U podniku tohoto typu je vzhled pultu a jejich rozložení nejdůležitější, kvalitní výrobky 
vyšší ceny musíme umět prodat a umístit je na viditelné místo, zatímco výrobky, které 
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si zákazník sám chce najít, mohou být umístěny v zadní části pultu. Samozřejmě, že tato 
představa nemusí být stálá, je nutné zboží nabízené v akci zákazníkům ukázat.  
Osvětlení 
Dalším důležitým aspektem je osvětlení pultu, osvětlení musí být výrazné načervenalé, 
aby upozornilo na výrobky. Osvětlení v prodejně musí být vyřešeno tak, aby bylo 
soustředěno na zboží a zákazníka nerozrušovaly jiné aspekty v prodejně. 
Produkty, které bude řeznictví Pitta nabízet:  
 Ke každému prodanému výrobku bude přiřazen vytisknutý lístek, který bude obsahovat 
následující informace uvedené na obrázku 8. Mnohá řeznictví neposkytují zákazníkům 
datum spotřeby na obalu a další potřebné informace. U konkurence jsem udělala 
průzkum a z 8 řeznictví jen dvě poskytují příslušné informace.  
 
Obrázek 8: Tištěný lístek na obaly 
 
 
 
 
 
1.
 
Maso v syrovém stavu 
• Hovězí maso nejvyšší kvality, maso ekologického chovu plemene Aberdeen 
Argus 
• Standardní výběr hovězího 
• Speciální kvalitní výběr hovězího na tatarský biftek 
• Skopové maso 
• Telecí maso 
Datum spotřeby: 
Země původu: 
Druh: 
Plemeno:  
Stáří:  
Děkujeme vám za návštěvu, 
Vaše řeznictví Pitta 
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• Vepřové maso 
• Drůbeží maso (kachní, husí) 
• Králičí maso 
• Foie Gras 
 
2.
 
Italský a španělský sortiment masných výrobků 
Na prodejně by mělo být více jak 35 druhů uzenin a salámů ze zahraničí. Mezi 
nejznámější a nejoblíbenější patří Prosciutto Crudo, Salame Milano, Mortadella, 
Pancetta, Coppa Parma, Speck nebo Bresaola. K dostání bude i opravdové lahůdky 
jako: Prosciutto San Daniele (sušená šunka) nejvyšší kvalita - zralost 30 měsíců, Salame 
al Vino Chianti (vepřová klobáska s vyhlášeným vínem chianti). 
Vybrali jsme výrobce s mezinárodními certifikáty a osvědčeními kvality salumi Villani 
Piovesana nebo Salumificio Torri, fuety. 
 
 
3.
 
Uzeniny a šunky  
• Klasický výběr uzenin a párků (nejvyšší jakosti) 
• Uzené boky různě ochucené 
• Výběrové šunky 
• Výběrové jakostní šunky (země původu - Německo) 
 
4.
 
Vybraná vína k jednotlivým druhům mas 
• Francouzská, Italská vína 
• Moravská vina 
 
 
5.
 
Sýry, italské, francouzské, ale i standardní české sýry   
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6.
 
Doplňkový sortiment 
 
• Bylinky – nabídka bylinek, v podobě sušených svazků bylinek, zákazník, tak 
bude mít možnost nakoupit přímo na místě bylinky, které se hodí právě k 
danému druhu mas 
• Oleje – výběr kvalitních druhů olejů na marinády 
• Nakládané pepře – různé druhy pepřů na steaky 
 
Správné skladování 
 
U produktu, který má někdy velice krátkou dobu spotřeby, je nutné dbát na správné 
uskladňování. Musíme dbát na skladování nového zboží za zbožím, které již 
v chladicích boxech máme. Správné zacházení s potravinami zamezí někdy i velkým 
ztrátám. 
 
 
4.3.2 Cena 
 
Cenová politika obchodu se musí nastavit tak, aby podnik měl zisk, ale zákazníci si za 
tuto cenu budou ještě ochotni produkt koupit. Cena výrobků, které se vyznačují 
specifickou kvalitou a zvýšenými náklady na dovoz, bude samozřejmě vyšší. Náš 
obchod se bude převážně zabývat prodejem zboží, u kterého bude cena součtem 
nákupní dodavatelské ceny plus stanovená prodejní marže a cena obalového materiálu. 
Naše ceny budou stanoveny na základě doporučené maloobchodní ceny a dále s 
ohledem na konkurenční ceny. U konkurence v oboru řeznictví se marže výrobků od 
jiných dodavatelů pohybuje okolo 25 - 30 %, u výrobků dovezených ze zahraničí a u 
nás nepříliš dostupných se bude marže pohybovat okolo 50%. U koster mas na 
zpracování se do ceny započítává nákupní cena a práce řezníka a marže a pohybuje se 
okolo 30%. 
Ze všech prodejců zboží patří prodej potravin a masa k těm, co mají nejmenší hrubý 
zisk (před úroky a zdanění). Hrubý zisk se pohybuje okolo 22,5 % průměrné v oboru 
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prodeje potravin a masa oproti třeba restauracím, kteří mají hrubý zisk až 56,7 %. 
Většina maloobchodních prodejců praktikuje fixní tvorbu cen, tím se samozřejmě 
nevylučují slevy z ceny nebo takovou tvorbu cen, která podporuje zvýšení prodeje (již 
zmíněné akční ceny v marketingovém mixu). Samozřejmě se nevylučují slevy větším 
odběratelům (restaurace).  
Velmi častým jevem je použití tzv. psychologické taktiky při tvorbě cen používání 
nezaokrouhlených nebo lichých čísel  použitých v ceně.  
 
4.3.3 Promotion 
 
Reklama je pro začínající podnik nezbytná, lidé se musí o novém obchodě dozvědět. 
Samotnou reklamou podniku bude i jeho vizáž. Pod představou slova řeznictví se 
běžnému českému zákazníku vybaví červeno - bílý nápis s logem prasete pojídající 
špekáčky, chtěla bych se od této vizáže distancovat a přiblížit dekoraci z přírodního 
materiálu, tím i vyzdvihnout kvalitu našich výrobků. Obchod je obrazem celkového 
přístupu majitele a sám o sobě si exteriér i interiér obchodu dělá reklamu. 
 
 
• Internetové stránky, propagace prostřednictvím internetu je nezbytná, jejich 
vytvoření by měl na starosti můj známý, tudíž by náklady na jejich vytvoření 
byly zanedbatelné. 
 
• Logo řeznictví – firma, aby byla zapamatovatelná, měla by mít své logo, které 
by i odráželo hlavní poselství daného podniku. 
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Obrázek 9: Logo řeznictví 
 
 
• Obaly a tašky s logem firmy 
 
• Plakáty - reklama v tramvaji 
 
Obrázek 10: Návrh reklamy 
.  
 
• Před obchodem stojan s naší nabídkou, potencionální zákazníci musí být 
upozornění na náš sortiment již před vchodem do prodejny. 
 
• Reklama v rádiu – Na stanicích rádia Petrov a KissHády, tyto dvě rádia mají 
odlišnou věkovou kategorii poslechovosti a jsou to Brněnská rádia, takže 
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zasáhnou právě zákaznickou skupinu, kterou potřebujeme. V reklamě by mělo 
být řečeno, že naše řeznictví je schopné poskytovat kvalitní suroviny ne jen pro 
zákazníky jednotlivce, ale také pro podnikatele (rauty) a restaurace. 
 
• Pro větší důvěru zákazníků budou v prodejně poskytnuty informační letáky, 
které zákazníkům sdělí jak poznat kvalitní maso, větší podrobnosti o různých 
plemenech a jejich chovu, které budou v nabídce naší prodejny. Tento 
marketingový tah by měl v zákaznících vzbudit určitou důvěru v naše výrobky a 
služby. 
 
• Oslovení restauraci pomocí poštovní služby, naše nabídka i objednávka 
nejkvalitnějších mas a lahůdek. 
 
• Nabídka ochutnávek – pokud zákazník v předem vybrané dny navštíví naše 
řeznictví, má možnost ochutnat vybranou pochutinu, ochutnávky budou 
v omezeném množství. Samozřejmě, že se musí pečlivě vybrat suroviny, které 
budou k ochutnání, nejlépe s krátkou záruční lhůtou. 
 
• Akce vybraných druhů zboží. Vybrat dva nebo tři výrobky nebo produkty ze 
sortimentu a zlevnit je, vybírat by se mělo zboží, kterého máme větší množství, 
a hrozí, že by se nemuselo prodat. Vytvářet akce je účinný nástroj, jak přilákat 
zákazníky, kteří si většinou i zakoupí něco jiného, než jen právě tu věc pro 
kterou záměrně přišli. 
 
 
 
4.3.4 Distribuce 
• Prodej v místě adresy prodejny 
Hlavní způsob distribuce bude v místě adresy prodejny. Zde se má uskutečňovat 
veškeré soustředění prodeje. Jejíž adresa je Josefská 6, Brno, dostupnost a 
viditelnost místa je velice dobrá.   
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• Telefonická nebo emailová objednávka 
Na našich webových stránkách, bude možné si objednat maso, aby bylo čerstvé přímo 
v konkrétní den odběru. 
 
4.3.5 Personální zdroje 
V případě založení řeznictví je výhodou, že nepotřebuji personál se zvláštním 
vyškolením a vzděláním. Potřebuji vyučeného řezníka a pro začátek jednu prodavačku, 
na trhu práce je dost poptávek po právě zmiňovaných profesích.  
 
Požadavky na personál: 
• Komunikativnost 
• Schopnost empatie (navázat s lidmi kontakt) 
• Znalost našeho sortimentu (zaškolení po nástupu) 
• Alespoň jeden světový jazyk 
• Důvěryhodnost 
• Zdravotní průkaz 
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4.4 Finanční plán 
Ve finanční části mé práce podrobně rozeberu všechny počáteční náklady pro start 
podniku, vypočítám předpokládané tržby. Číselné údaje jsou přibližné, jelikož podnik 
reálně neexistuje.  
 
4.4.1 Náklady 
 
I.  Náklady na samotné založení podniku 
Žádost o výpis z rejstříku trestů  50,-Kč 
Žádost o živnostenské oprávnění  1000,-Kč (obě živnosti ohlášené v jeden den) 
Celkem    1050,- Kč  
 
II.  Mzdové náklady za jeden měsíc 
 Prodavačka Řezník na poloviční úvazek 
Hrubá měsíční mzda 12 000 7000 
Sociální a zdravotní 
pojištění 4080 2380 
Náklady za 
zaměstnance/měsíc 
16080 9380 
 
Personální oděv je započítaný již v nákladech na v celkových počátečních nákladech 
(1500 Kč) + zákonné pojištění odpovědnosti zaměstnavatele, které bude hrazeno v říjnu 
čtvrtletně   
Celkem    25 460,- Kč 
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III.  Náklady spojené s pronájmem prostor 
Záloha za pronájem prostor    10 000,- Kč 
Pronájem prostor měsíční pronájem:  96 000 Kč 
(Počítá se s plochou 80 m², cena za metr čtvereční je 1200 Kč) 
Celkem     106 000,- Kč 
  
IV.  Náklady na cestovné za měsíc 
Automobil v osobním vlastnictví – Škoda Fabia  
Vzdálenost mého bydliště je 20 km od Brna 
Spotřeba automobilu na 100 km - 5,6 l 
Počet kilometrů za měsíc (uvažuji - li že dodavatelé budou dovážet suroviny až do místa 
prodeje) 1200 km 
Cena nafty se pohybuje kolem 30 Kč za litr  
Měsíční náklady na cestovné:  2019,6 Kč  
Zaměstnancům cestovné hrazeno nebude 
Celkem           2019,6,- Kč 
 
V.  Počáteční jednorázové výdaje na vybavení a zařízení 
Položka Cena včetně DPH 
Chladicí boxy podélné 151 600 Kč  
Nástěnný chladicí box 38 250 Kč  
Obchodní váha s tiskem 7 400 Kč  
Interiér (dřevěný nábytek) na zakázku 25 000 Kč 
Nářezový stroj automatický 75 000Kč 
Ruční kráječ z nerezu 45 000 Kč 
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Chladicí box nástěnný  12 500 Kč 
Stoly do přípravných prostor z nerezu 17 850 Kč 
PC 15 000 Kč 
Internet a pevná linka (zbudování) 990 Kč 
Tácky do boxů 5 016 Kč (250,8 x 20) 
Misky nerezové 2 485 Kč (248,5x10) 
Drobné nástroje 7 595 Kč 
Umělohmotné boxy na sušené suroviny 4 500 Kč 
Celkem počáteční výdaje 408 186Kč 
 
Celkový odhadovaný vstupní kapitál 
Položka  Odhad potřeby hotovosti při otevření 
podniku 
Úprava interiéru a veškeré vybavení 408 186 Kč 
Instalace vybavení a zařízení 10 000 Kč 
Počáteční zásoba 150 000 Kč 
Právní a jiné poplatky 3000 Kč 
Povolení, cestovné 5000Kč 
Reklama a propagace  20 000 Kč 
Hotovost 10 000 Kč 
Celkem 606 186 Kč 
 
Jelikož potřebuji pokrýt jednorázové výdaje a počáteční zásobu před otevřením 
podniku, zvolila jsem financování cizími zdroji a to úvěr se splatností tři roky a 
úrokovou sazbou 11,5 %. 
Půjčená částka: 800 000 Kč 
Měsíční splátka:  24 780 Kč 
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VI.  Měsíční výdaje spojené s provozem podniku 
Zásoby zboží k 1.6.2010…………………..………………………………….155 000 Kč 
Nákupy během měsíce………………………………………………………..555 000 Kč 
Celkem hodnota zboží pro prodej…………………………………………….705 000 Kč 
Mzdy a platy…………………………………………………………………...25 650 Kč 
Nájem…………………………………………………………………………...96 000Kč 
Elektřina,plyn, voda……………………………………………………………..9 300 Kč 
Telefon…………………………………………………………………………..3 000 Kč 
Reklama………………………………………………………………………..12 000 Kč 
Úvěr……………………………………………………………………………24 780 Kč 
Obalový materiál………………………………………………………………...4 500 Kč 
Pojištění…………………………………………………………………………..4700 Kč 
Celkem……………………………………………………………………      884 930Kč 
 
 
 
4.4.2 Tržby 
 
V oboru řeznictví jsou velké výkyvy, co se týká měsíčních tržeb, znázornila jsem tyto 
výkyvy na následujícím grafu: 
Graf 3: Výkyvy tržeb v oblasti řeznictví 
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Materiál k tomuto grafu mi poskytlo řeznictví v Brně, největší výkyvy nastávají 
v měsících duben a prosinec, období Vánoc a Velikonoc, tyto měsíce jsou největší 
tržby, zatímco právě o prázdninách a v lednu ochabují a jsou nejmenší. Částky tržeb by 
měli být po rozjezdu řeznictví vyšší. 
 
Předpokládané tržby v Kč 
a) optimistický vývoj 
 Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012 
Tržba s DPH 11 579 073 12 158 026    13 360 468 
Tržba bez DPH 10 526 430 11 052 751 12 145 880 
 
b) realistický 
 Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012 
Tržba s DPH 10 200 000 11 088 000 11 682 000 
Tržba bez DPH 9 272 727 10 080 000 10 620 000 
 
c) pesimistický  
 Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012 
Tržba s DPH   8 470 000 8 745 000 8 855 000 
Tržba bez DPH 7 700 000 7 950 000 8 050 000 
 
Účet Efekt start – Komerční banka 
 
Balíček Efekt Start, který je určen začínajícím podnikatelům, nabízí levnou a pohodlnou 
správu firemních financí. Obsahuje běžný korunový účet s možností čerpat povolený 
debet, platební kartu, zvolenou službu přímého bankovnictví s pěti bezplatnými 
odchozími transakcemi měsíčně a současně pět příchozích transakcí měsíčně zdarma. 
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Výhody:  
 

 úspora času díky ovládání účtů z libovolného místa pomocí pevného 
a mobilního telefonu nebo počítače  

 zasílání informací o účtech formou SMS, e-mailu nebo faxu (např. oznámení 
o zůstatku, operacích kartou, splatnosti pravidelné platby či příchozích 
a odchozích platbách)  

 možnost získat již po 6-ti měsících povolený debet až 500 tisíc Kč, kreditní 
kartu až 200 tisíc Kč nebo podnikatelský Profi úvěr až 500 tisíc Kč aniž byste 
měli uzavřeno své první účetní období; uvedené úvěry získáte bez předkládání 
daňových přiznání nebo finančních výkazů  
 
 
 
 
4.4.3 Výkaz zisku a ztrát za měsíc červenec (odhadovaná) 2010 
 
 
Výsledovka samozřejmě počítá s přibližnými údaji, které se opírají o skutečné, jež jsem 
získala u konkurence. 
 
Hrubé tržby……………………………………………………….……….….916 000 Kč 
minus vracené zboží a zboží s prošlou lhůtou………………………....10 000 Kč 
Čisté tržby…………………………………………………………………….906 000 Kč                                      
Minus náklady na prodané zboží    
Zásoby k 1. červnu……………………………………………...…….150 000 Kč 
Nákupy během měsíce včetně dopravy……………………………….620 000 Kč 
Celková hodnota zboží za prodej……………………………………..770 000 Kč 
Minus zásoby k 30. Červenci…………………………………………138 000 Kč 
Náklady na prodané zboží…………………………………………………….632 000 Kč 
Ztráty na zboží (prošlost lhůty)………………………………………………..15 000 Kč 
Hrubé rozpětí…………………………………………………………………289 000 Kč 
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Minus provozní náklady  
            Celkové provozní náklady………………………………..………….202 060Kč 
Odpisy…………………………………………………………………...5 920 Kč 
 
Provozní zisk………………………………………………………………….81 020  Kč 
Celkové příjmy před zdaněním……………………………………………….81 020  Kč 
Rezerva na daně………………………………………………………………13 000  Kč 
Čistý příjem…………………………………………………………………...68 020  Kč 
 
Číselné údaje uvedené ve výsledovce jsou odhadované a opírají se o data, která jsem 
získala u konkurence. Předpokládaný čistý příjem se může v praxi změnit, je možné, že 
se neprodá takové množství surovin a pak se příjem může pohybovat i v záporných 
číslech, nebo naopak poptávka bude větší a tím se zvedne příjem. 
Celkové provozní náklady jako (mzdové a nájemné) máme vypočítané a podrobně 
rozebrány na začátku této kapitoly. Osobní cestovné není zahrnuto v provozních 
nákladech. Některé náklady jako hygienické a obalové potřeby budou v prvním měsíci 
vyšší, podnik není zásobovaný.  
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4.4.4 Index maloobchodní saturace 
Uvádí objem tržeb z prodeje zboží na čtvereční metr prodejního prostoru v rámci dané 
oblasti, u nás si zvolíme oblast Brno střed. Číselné údaje jsem čerpala od Řeznictví 
V Brně a z údajů Českého statistického úřadu, číselné údaje jsou přibližné. Index 
hodnotí číselné vyjádření, jakou šanci máme na úspěch s dosavadní konkurencí. 
IMS = (P)  (AE) 
                S 
IMS = index maloobchodní saturace 
P = Pravděpodobný počet zájemců o toto zboží v dané oblasti, jak už bylo zmíněné 
zvolila jsem si oblast Brno střed, jelikož obchod by měl být umístěn na ulici Josefská, 
která se právě v této oblasti nachází, v této oblasti Český statistický úřad uvádí 67395 
v roce 2001, kdy probíhalo poslední sčítání lidu, toto číslo se teď pohybuje okolo 
90 000 obyvatel, uvedu toto číslo, i když jsou v něm započítání děti do 15 let, protože 
jsou to zákazníci, kteří sice sami nenakupují, ale je pro ně nakupováno a právě kvalitní 
zboží, zákazníci (rodiče) nakupují právě pro ně. 
AE = průměrný výdaj za toto zboží pro jednu osobu, jelikož odhad tohoto čísla je 
poněkud těžší, tak jsem ho vypočítala podle tržeb jednoho řeznictví v Brně, kde mi byly 
tyto údaje poskytnuty.  Zvolila jsem si pátek, jelikož jsou tržby nejvyšší a dá se 
předpokládat, že ve více frekventovaném středu města se budou průměrné tržby tomuto 
číslu přibližovat, řeznictví je umístěno v jednom ze supermarketu v pronájmu.  
Tržby (pátek) – 85 000 Kč 
Počet zákazníků (počet účtenek) vydaných za pátek – 354 
Průměrný výdaj na 1 osobu poté vypočteme jako 85 000 / 354 = 240.1 Kč 
S = celkový prostor věnovaný prodeji tohoto zboží ve všech obchodech v dané 
oblasti, předpokládaný počet řeznictví v oblasti Brno střed je přes 30 maloobchodů, 
průměrně se plocha pronájmu nebo vlastnictví pohybuje asi kolem 100 m², někdy je 
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samozřejmě plocha větší někde menší, vycházím z optimální prodejní plochy i se 
zadními prostory. 
Výpočet: 
IMS = 90 000 x 240, 1  =  7203 Kč 
                 3000 
 
Výsledný index maloobchodní saturace je ve výši 7203 Kč udává nám, že oblast Brno 
střed má potencionál schopný vyprodukovat na čtvereční metr určený pro prodej našeho 
zboží 7203 Kč.  
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5 Harmonogram implementace 
 
Harmonogram je předběžný, jelikož mohou nastat časové prodlevy dodavatelů a jiné 
problémy, jako neschválení prostoru hygienickou stanicí nebo přestavby prostoru 
prodejny. 
 
1. Vyřízení živnostenského listu………………………29. května 
2. Nákup vybavení řeznictví ………………………….1. – 15. června 
3. Úprava prostoru (malování, exteriér)………………15. – 25. června  
4. Instalace vybavení …………………………………20.- 27. června 
5. Schválení prostor hygienickou stanicí……………...28. června 
6. Dodávka a nákup zboží ………………………….....27.-28. června 
7. Otevření obchodu…………………………………...1. července    
 
 
Graf 4: Časový diagram 
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Závěr 
 
Posláním mé bakalářské práce bylo vytvořit podnikatelský plán pro založení živnosti – 
řeznictví. Řeznictví jsem si vybrala právě proto, že už jeho založení skýtá mnoho 
překážek.  Jen schválení prostoru k využívání pro zpracování a prodej potravin, založení 
živnosti, kterou musíme založit jako řemeslnou a mít odpovědného zástupce (pokud 
nemáte výuční list a dostatečnou praxi), přes normy hygienické stanice a její schválení 
prostoru. Po vstupu České republiky do Evropské unie byly některé normy zpřísněny a 
jsou pro občana někdy těžce pochopitelné. Proto jsem se v kapitole Založení živnosti 
této problematice podrobně věnovala. 
 
Nejpodstatnějším rozborem v analytické části bylo prozkoumání a hodnocení 
konkurence. Zjistila jsem, že v tomto oboru je dosti velká konkurence, ale zato velmi 
slabá. Úroveň některých řeznictví je podprůměrná a vzbuzuje spíše nedůvěru 
v zákazníkovi. A pokud se jedná o konkurenci v prodeji zahraničního kvalitního 
sortimentu, je takřka nulová. A při tom právě media hlavně pomocí televizních pořadů 
nahrávají této podnikatelské příležitosti. Lidé se čím dál tím více zajímají o kulinářské 
zážitky a kvalitní potraviny. Také pojem zákazník v mé bakalářské práci nechápu jako 
jednorázový příjem, který po jednom neuspokojivém zážitku, se již nikdy nevrátí, 
protože k tomu nemá důvod a najde si v konkurenci o něco lepší průměrný obchod. 
Snažím se vnímat obchod a přístup k zákazníkům jako celkovou vizitku a reklamu 
obchodu. 
 
Jak jsme zjistili ve finanční části podnikatelského plánu, založit řeznictví není levná 
záležitost. Právě předepsané normy jsou čím dál náročnější na materiály, z jakých jsou 
pracovní pomůcky a vybavení prodejního prostoru.  Proto naše prvotní náklady dosahují 
částky 800 000 Kč. Tyto prvotní náklady, bez nichž nelze začít samotné podnikání, 
jsem pokryla tříletým úvěrem s roční úrokovou sazbou 11,5 %.  
 
Jelikož se marže z prodaného zboží pohybují okolo 20 – 30 %. Obchod musí mít dosti 
velký obrat zboží, aby pokryl veškeré měsíční výdaje a prosperoval. Z údajů, které mi 
poskytlo řeznictví z Brna, jsem vytvořila odhadované měsíční tržby a jejich výkyvy 
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v jednotlivých měsících. Po odhadovaném výkazu zisku a ztrát se podnik pohyboval 
v zisku okolo 60 000 Kč. Pokud by situace byla příznivá a podnik nadále prosperoval, 
poté by za tři roky zvedl svoje příjmy o částku splátky měsíčního úvěru. První tři roky 
budou pro podnik kritické, právě kvůli splácení úvěru.  
 
Každé podnikání je v podstatě adrenalinovou záležitostí, nikdy nevíte jaké úskalí a 
překážky vás mohou překvapit. Jen můžeme předpokládat a snažit se překážky 
zvládnout nebo jim předejít a právě k tomuto by měl pomoci tento podnikatelský plán, 
který by měl posloužit pro živnostníky s podobným nebo stejným záměrem.    
 
 
.  
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